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THEMEN IN DIESER AUSGABE

Neue Geschäftsmodelle als große Herausforderung

Unternehmen müssen sich neu erfinden: Die Digitalisierung revolutioniert die Wertschöpfungskette

Die Rolle der Beschäftigten: Führungsqualitäten und neue Mitarbeiter-Kompetenzen sind gefragt

Die neue Macht des Kunden: Der digitale Service entscheidet

Stärkerer Wettbewerb, höhere Innovationsgeschwindigkeit: 

Der digitale Wandel als unter-
nehmerische Herausforderung 



globalen Wettbewerb und erhöht andererseits die Innovationsge-
schwindigkeit.

Digitalisierung verändert Geschäftsmodelle

Welche Aussagen treffen im Zusammenhang mit der Digitalisierung 
auf Ihr Unternehmen zu?

Forschungs- und Entwicklungszeiten werden immer kürzer. Produktle-
benszyklen werden in einigen Branchen nur noch in Monaten statt in 
Jahren bemessen. Selbst Patente werden für Dritte unentgeltlich geöffnet, 
damit die Weiterentwicklung des Produkts schneller über viele Netzwer-
ke erfolgen kann. Wer künftig allein auf seine Erfi ndungsgabe und sein 
Entwicklungstalent setzt, kann deshalb schnell den Anschluss verlieren.

Unternehmen müssen sich neu erfinden: 
Die Digitalisierung revolutioniert die Wert-
schöpfungskette

Um den Kundenbedürfnissen langfristig gerecht zu werden und 
den Anschluss an die Wettbewerber nicht zu verpassen, müssen 

Stärkerer Wettbewerb, höhere Innovations-
geschwindigkeit: Der digitale Wandel als 
unternehmerische Herausforderung 

Sekundenschneller Datenaustausch, Cloud Computing und mobile 
Mehrwertdienste – digitale Technologien haben sich längst im pri-
vaten und geschäftlichen Alltag etabliert. Fast alles, was früher ein-
mal in persönlichen Gesprächen und auf Papier verhandelt wurde, ist 
heute schneller, komfortabler und vor allem auch günstiger digital 
möglich. Der digitale Wandel ist allumfassend und verändert Märk-
te und Menschen. Er ermöglicht Innovationen, die einerseits gute 
Wachstumschancen bieten, andererseits aber auch zur Bedrohung 
für traditionelle Geschäftsmodelle werden können. Fast täglich ent-
stehen neue Wettbewerber und Märkte. Viele kleine Unternehmen 
machen sich neue Geschäftschancen zunutze. Einige von ihnen, wie 
Google oder Facebook, sind in der neuen Welt schon zu Giganten 
herangewachsen und besetzen immer neue Geschäftsfelder. Bran-
chengrenzen verschwimmen immer mehr. 

Neue Geschäftsmodelle als große Heraus-
forderung

Der Wettbewerb formiert sich komplett neu. Traditionelle Geschäfts-
modelle werden abgelöst, bestehende Strukturen brechen auf. Ob 
als „Internet der Dinge“ (Konsumgüterbereich) oder als „indus-
trielles Internet“ (Produktionsbereich, „Industrie 4.0“), stets ist 
der Wandel gekennzeichnet durch ein hohes Veränderungstempo 
und durch das Entstehen ganz neuer Geschäftsmodelle. Anbie-
ter aus dem direkten Umfeld eines Unternehmens oder aus frem-
den Sparten bieten Produkte und Dienstleistungen an, die an 
den Umsätzen und den Margen der etablierten Firmen nagen.
Zudem ist der Markteintritt für Start-ups heute viel leichter. Denn dank 
neuer Technologien wie Cloud Computing und größerer Bandbreiten 
benötigen sie viel weniger Startkapital. Das verschärft einerseits den 

Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser,

die erfolgreiche Umsetzung der digitalen Transformation wird maßgeblich dafür sein, welche Unternehmen überleben werden und 
welche nicht. Dazu ist es erforderlich, die bestehenden Geschäftsmodelle an die digitalen Veränderungen dieser Welt anzupassen. 

Über allem stehen die Fragen: Wie können wir unser Unternehmen, unsere Mitarbeiter, Produkte und Leistungen durch Digitalisierung 
besser machen? Welche Verbesserungen können für unsere Kunden erreicht werden?
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der Internet- bzw. 
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Unternehmen auf die weitreichenden Entwicklungen einer digitali-
sierten Welt reagieren. Etablierte Geschäftsmodelle können in die-
sem Umfeld nur bestehen, wenn sie um intelligente Dienste erwei-
tert werden. Diese entstehen aus der Verknüpfung von klassischen 
Produkten mit digital aufbereiteten Daten. 

So erlaubt etwa die Analyse von Unternehmensdaten und des Kun-
denverhaltens die Entwicklung neuer Produkte und Dienstleistun-
gen. Während die Wertschöpfungskette früher mit der Auslieferung 
eines Produktes endete, sind heute Geschäftsmodelle denkbar, bei 
denen der Kunde online Sensorwerte, Daten und Updates erhält 
und im Rahmen der Servicebeziehung Zusatzdienste wie eine Ver-
sicherung gegen Produktionsausfälle abschließen kann. Die Pro-
duktion wird durchgängig transparent. Das ermöglicht optimale 
Entscheidungen und eine höhere Flexibilität. Industrie 4.0 leistet 
darüber hinaus einen Beitrag zur Bewältigung aktueller Heraus-
forderungen wie Ressourcen- und Energieeffi zienz, urbane Pro-
duktion und demografi scher Wandel. Ressourcenproduktivität und 
-effi zienz lassen sich fortlaufend und über das gesamte Wertschöp-
fungsnetzwerk hinweg verbessern. Aufgaben und Prozesse werden 
sich durch die zunehmende Automation deutlich verändern. Das 
bietet Chancen für die Organisation der Arbeit, zum Beispiel für 
Flexibilisierung, neue Arbeitszeitregelungen oder das Thema Ge-
sundheit am Arbeitsplatz. 

Gleichzeitig muss sich aber auch die Aus- und Weiterbildung auf 
die neuen Anforderungen einstellen. Allerdings lassen sich nur sel-
ten neue, innovative Geschäftsmodelle fl exibel und einfach auf das 
traditionelle Geschäft übertragen. Entsprechend hoch ist der Druck, 
auch klassische Geschäftsmodelle zu hinterfragen, anzupassen und 
in neue Modelle einzuarbeiten. Für den Großteil der Unternehmen 
heißt das: Sie müssen einen schnellen und effi zienten Weg fi nden, 
sich neu zu justieren und Bestandsmodelle entsprechend digital 
zu transformieren. Die Zeit drängt. Denn High-Tech Unternehmen 
fassen immer stärker in traditionellen Märkten und Branchen Fuß.

Die neue Macht des Kunden: Der digitale 
Service entscheidet

Mit der Digitalisierung ändern sich auch die Kundenbedürfnisse. Frü-
her haben Kunden ihre Kaufentscheidung auf Basis von Prospekten, 
Verkaufsgesprächen oder Testberichten getroffen. Der moderne Kun-
de ist immer online, vernetzt und hat jederzeit vollständige Transpa-
renz. Kommentare in sozialen Netzwerken ersetzen die Werbeverspre-
chen der Industrie. Ob B2B oder B2C – so gut wie jedes Produkt wird 
im Internet gesucht, gefunden, geprüft, gekauft. Virtuelle Entschei-
dungshilfen, Empfehlungsmarketing und Erfahrungsberichte sorgen 
für einen mündigen und starken Kunden. Für die Unternehmen heißt 
das umzudenken. Der Kunde will nicht unbedingt technische Perfek-
tion, er legt mehr Wert auf Service und Lösungsqualität. Und er be-
vorzugt starke Marken, die es verstehen, sich mit seinen Wünschen 
und Anforderungen auseinanderzusetzen. Zudem wird das Eigentum 
an einem Produkt immer mehr zur Nebensache. Die Produkte eines 
Unternehmens werden immer mehr durch mobile Services und das 
Internet ergänzt. Im Netz wird die professionelle Interaktion mit dem 
Kunden mitunter wichtiger als das Produkt selbst. Deshalb sind eine 
hohe Servicequalität sowie einfache, zeitnahe und sichere interaktive 
Kommunikationswege unabdingbar für den Vertriebserfolg. Wer auf 
Kundenanfragen, aber auch auf Kommentare und Feedbacks ange-
messen und zeitnah reagiert, ist der Konkurrenz einen großen Schritt 
voraus. Erfolgreich können diese Aufgaben nur von einem gut trai-
nierten und sensiblen Vertrieb geleistet werden. 

Die Erweiterung physischer Produkte um digitale Services wirft auch 
neue Rechts-, Sicherheits- bzw. Datenschutzfragen auf. Nur bei einer 
sauberen Lösung aller Anforderungen und Wünsche kann E-Com-
merce auf Dauer erfolgreich sein. Der Kunde darf in keine Bestell-
Falle laufen. Er sollte als zufriedener Käufer wiederkommen und den 
Online-Shop weiterempfehlen. Um Vertrauen zu erwecken, ist der 
Erwerb von Zertifi katen, sowohl hinsichtlich technischer Datensi-
cherheit als auch in Hinblick auf den Kundenservice, unabdingbar.

Welche Branchen von der Digitalisierung erfasst werden
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